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Les objets connectés expliqués aux patients
Mélanie Maziere | 20.03.2017

Les objets connectés inondent chaque jour davantage notre quotidien. Ceux liés a la santé et au mieux-étre
remportent un certain succes. Le marché des objets connectés de santé trouve lentement sa place en
pharmacie. Bien que peu développé actuellement, il devrait prendre de plus en plus d'importance, sous
l'impulsion du patient et celle de I'équipe officinale.
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Et si le pharmacien adjoint prenait en main le rayon dispositifs médicaux connectés dans l'officine ? Encore faut-il que cette
activité soit développée par la pharmacie. Selon une étude d’Occurrence Healthcare, menée en mai 2016 auprés de 300
titulaires, le nombre d'officines (15 %) proposant au moins un objet connecté de santé est en augmentation. Pourtant,
comme le souligne Héléne Charrondiére, directrice du péle pharmacie santé des Echos Etudes, « le conseil et la vente
d'objets connectés n'ont pas encare trouvé leur place en officine ». Ainsi, une étude récente de Direct Medica/lLes Echos
dévoile que, d'ici & 10 ans, seulement 26 % des titulaires pensent investir ce marché. Plus généralement, 70 % des
pharmaciens déclarent qu'ils n'envisagent aucun service digital pour leurs patients. Mais Marie Henry, docteur en
pharmacie, enseignante et directrice de dipldme d'université Management de I'Officine & I'école de commerce EM
Strasbourg, pondére ce taux de 70 % « parce que les pharmaciens se posent la question de comment faire et qu'ils n'ont
pas encore trouvé la réponse ».

Médiateur des données de santé

D'autres freins sont soulevés par les officinaux, tels que le prix de ces objets de santé connectés, I'absence de
remboursement par I'assurance-maladie, la difficulté de savoir ce qu'un pharmacien peut recommander... Pharmacie
Référence Groupe se penche sur le probléme depuis trois ans et développe un concept de pharmacie connectée pour ses
affiliés. « Le marché s'ouvre tout juste, il ne faut donc pas miser dessus dans son bilan comptable. L'objectif n'est pas tant
de vendre que de positionner le pharmacien comme le médiateur des données de santé », décrit Willy Hodin, directeur
associé de Pharmacie Référence Groupe. A ses yeux, le pharmacien a toutes les raisons d'investir le marché puisque « les
spécialistes de la technologie ne sont pas légitimes a expliquer ce qu'est un autotensiométre connecté car ils n'ont pas les
compétences pour expliquer I'hypertension artérielle ». Le groupement a mis a disposition de ses adhérents un catalogue

http:/iwww.lequatidiendupharmacien.frigestion-et-marketing/article/2017/03/20/es-objets-connectes-expliques-aux-patients_265147 1/3




30/03/2017 Les adjoints au quotidien - Les ohjets connectés expliqués aux patients

court d'objets conneciés de santé sur sa centrale d’achat, objets obligatoirement référencés par les officines a I’enseigné'
Ma Pharmacie Référence. « Les affiliés, le titulaire et ses équipes, bénéficient d'un accompagnement performant pour ~
connaftre les produits proposés, savoir ol les placer, comment les présenter. lis peuvent aussi accéder & des tutoriels sur
les tablettes en back-office, des vidéos sur la maniére de connecter I'objet au smartphone, etc. », explique Willy Hodin. Hi
poursuit : « Un pharmacien qui fait la démarche de ¢’affilier & Ma Pharmacie Référence a le profil de celui qui a tout compris
de l'intérét des objets de sante connectés et n'a aucun probléme & les vendre a ses patients. » Parce que ¢a ne se vend
pas tout seul : aujourd’hui personne ne rentre dans une pharmacie pour acheter un objet connecté de sanié. « Face a un
patient hypertendu qui connait des difficultés a équilibrer son traitement, & qui le médecin va prescrire des relevés de
mesures plus rapprochés, il est du rdle de conseil du pharmacien de lui présenter I'autotensiométre connecté, pour faciliter
la prise de mesures répéiées et suivre leur évolution au fif du temps. »

Motivation

Anciennement affilié a 'enseigne Viadys et depuis juillet 2016 sous Ma Pharmacie Référence, Alexandre Vandeputte est
installé a Trosly-Breuil {Oise), une commune rurale a une dizaine de kilométres de Compiégne. Il vend en moyenne un objet
connecté de santé par semaine. « L'utilisation de ces dispositifs est aussi intuitive gqu’un smartphone ou une tablette, c'est
méme bien plus facile d'ufiliser un tensiométre connecté qu'un tensiomeétre classique », constate-t-il. Linvestissement de
son officine dans |la e-santé |ui parait évident. Les membres de son équipe se sont rapidement approprié les objets
connectés. « lis sont surpris de voir que la demande vient aussi des patients, une demande qui se focalise peu sur le
fonctionnement de Pobjet, mais plutt sur linterprétation des données. lis sont aussi surpris de vaoir revenir les patients pour
feur suivi, ¢’est un bon outil de fidélisation. » Le secret de cette réussite repose sur la motivation du titulaire et de son
equipe. « Ce marché ne représente évidemment pas la majorité du chiffre d’affaires, mais c¢’est un levier de croissance
economique et de santé », précise Alexandre Vandeputte,

Chez Medappcare, saciété qui analyse les applications santé et délivre un label de qualité santé & celles qui réussissent le
test, une petite part de I'activité est consacrée a I'accompagnement de pharmaciens qui s’investissent dans la e-santé.
Cette formation in situ Intégre 'ensemble de I'équipe officinale. Le but ? Mettre les objets dans les mains de chaque
membre de I'équipe, expliquer lsur valeur ajoutée et la facon de les proposer lors de conseils associés. La premiére régle
est de toujours avoir ces objets de santé connectés a portée de main pour proposer une démonstration, et de réaliser des
mesures en pharmacie pour rendre service aux patients tout en leur dévoilant I'existence de ces dispositifs médicaux.

« Nous faisons passer le message qu'un objet connecté se vend si I'équipe est investie et croit en ces dispositifs. Si on
sait que cela va améliorer ou faciliter la vie du patient, renforcer le suivi ou I'observancs, le conseil du produit ne pose pas
de probléme », affirme Gilles Braud, directeur associé chez Medappcare.

Observance

Un avis partagé par Imane Bodinier, titulaire de la pharmacie de 'Etoile & Paris. Elle a choisi seule de proposer des objets
de santé connectés a ses patients et s’appuie sur la société Visiomed. « Les pharmaciens ne sont pas trés impliqués sur
ce marché mais ils y seront obligés dans un avenir proche. Actuellement, la demande des patients est peu fréquente, c’est
a nous de les diriger vers ces nouveaux outils, comme on le fait pour I'éducation thérapeutique. » Imane Bodinier s'investit
depuis trois ans dans ce domaine, « parce que l'objet connecté de santé est un lien entre le professionnel de santé et le
patient ». La valeur ajoutée de ces nouveaux produits dans des pathologies comme I'hypertension ou le diabéte font
souvent mouche, Et ses patients devienneni méme plus observants. « Les membres de mon équipe ont suivi sans
probléme. Je réfléchis méme A confier ce pdle d'activité & I'un d'eux, car les nouveaux pharmaciens qui sortent de la
faculté sont bien souvent plus connectés que maoi. »

Visiomed a créé le premier thermomeétre médical sans contact en 2007 avant de se lancer dans les dispositifs médicaux
connectés. « En 2009, la ol HPST a encadré la télémédecine. Nous faisions des dispositifs médicaux, nous avons compris
gu'il fallait ies connecter », se souvient le Dr Frangois Tebboul, directeur médical. Dés lors qu'un pharmacien référence des
produits Bewellconnect, il est formé & la vente de dispositif médical connecté.

La société iHealth, créée en 2010 aux Etats-Unis et présente en Europe depuis 2014, propose de son ¢6té des balances
connectées et des traqueurs d'activité, surtout en grande surface de distribution, et des oxymétres, glucométres et
tensiométres, principalement en pharmacie. La encore, formations, relais vidéo, brochures sont les maitres mots pour
accompagner le fitulaire. « L.es membres de 'équipe officinale réalisent que, dés qu'ils ont fait le premier pas, les patients
suivent et reviennent vers ['officine pour partager leurs mesures », indigue Séverine Lemelle, directrice des Affaires
medicales EMEA d'iHealth.
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\§i\—’_ﬁ1 dehors des accompagnements proposés par les fabricants de dispositifs médicaux connectés et les groupements de
pharmaciens, se former n'est pas une mince affaire. L'organisme de formation Pharmaguideur propose depuis avril 2016
des modules en e-leaming de 6 heures sur les objets connectés, auxquels une quarantaine de pharmaciens a participé. En
formation initiale, la faculté de Nancy s’est saisie du sujet & la rentrée scolaire 2015-2016 et I'unité d’enseignement est
désormais dans le cursus obligatoire de I'étudiant de 6e année (voir ci-dessous). Reste des places a prendre pour offrir a la
profession un accompagnement de choix dans ce marché a développer.

Source : Le Quotidien du Pharmacien n°3335

.poursuivant votre navigation sur ce site.,vous acceptez
B B B AR Y B RS o

N Savolr pius

http:/Awww.lequotidiendupharmacien frigestion-et-marketing/article/2017/03/20/es-objets-connectes-expliques-aux-patients_265147 33






